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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh secara parsial dan 
simultan antara motivasi, persepsi dan sikap keputusan  pembelian konsumen pada 
ud. harian santan balado bangkinang kota kabupaten kampar. Penelitian ini bersifat 
deskriptif kuantitatif dengan menggunakan alat uji regresi linear berganda. program 
SPSS V.23. pada penelitian ini berdasarkan uji T statistik yang dilakukan 
menunjukkan bahwa variable motivasi (X1) berpengaruh positif dan signifikan secara 
parsial terhadap keputusan pembelian(Y), persepsi (X2) berpengaruh positif dan 
signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian (Y) dan sikap (X3) 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Melalui uji F 
diketahui bahwa secara bersama-sama variabel dependen berpengaruh terhadap 
variabel independen. Angka R Square sebesar 0,763 atau 76,3% yang menunjukkan 
bahwa 76,3% variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh ketiga variabel 
independen. Sedangkan 23,7% sisanya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti 
pada penelitian ini. 
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1.1 Latar Belakang 
Perkembangan usaha dewasa ini telah diwarnai dengan berbagai macam 
persaingan di segala bidang. Keadaan tersebut menyebabkan pengencer pada 
umumnya berusaha untuk mempertahankan kelangsungan hidup, mengembangkan 
usahanya, memperoleh laba optimal serta dapat memperkuat posisi dalam 
menghadapi pengencer pesaing dimana untuk mencapai tujuan tersebut tidak 
terlepas dari usaha pemasaran yang dipikirkan dan direncanakan sebelum produk. 
Keputusan pembelian menjadi suatu hal yang penting untuk diperhatikan 
karna hal ini menjadi pertimbangan bagaimana suatu strategi pemasaran yang 
akan dilakukan perusahaan. Berikut keberhasilan perusahaan dalam 
mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian sangat didukung melalui 
upaya membangun komunikasi kepada konsumen dengan membangun strategi 
pemasaran, serta melakukan inovasi untuk varian-varian baru pada suatu produk. 
Sebelum pelanggan memutuskan untuk menggunakan produk terlebih dahulu 
melakukan pencarian informasi terkait produk yang dibutuhkan. Setelah informasi 
didapat maka hal yang dilakukan adalah melakukan pengamatan terhadap produk 
tersebut, Selanjutnya baru menentukan pilihan dan evaluasi. Semua proses 
tersebut disebut dengan perilaku konsumen. 
Saat ini produk seperti sayur-sayuran, ikan, dan sebagainya sebagian dijual 
dipasar tradisional. Sayuran merupakan produk yang sebagian besar dihasilkan 







atau busuk. Hal ini menyebabkan sebagian konsumen yang mencari produk 
sayuran terkadang sulit menemukan produk tersebut di supermarket atau 
hypermarket. Pasar merupakan tempat terjadinya tempat kegiatan ekonomi atau 
lebih tepatnya tempat terjadinya transaksi bertemunya penjual dalam memasarkan 
dagangannya dan pembeli yang ingin memenuhi kebutuhan sehari-hari. Di dalam 
pasar, interaksi yang sering terjadi adanya system tawar-menawar antara penjual 
dan pembeli, pasar seperti ini disebut dengan pasar tradisional. Permasalahan dari 
penjualan produk sayuran dipasar tradisional antara lain berupa adanya beberapa 
sayuran yang tidak tersedian pada musim-musim tertentu seperti musim panas, 
selain itu penjual sayuran di pasar tradisional di mana kondisi pasar  yang kurang 
begitu menarik bagi konsumen khususnya konsumen muda dan konsumen kelas 
menengah ini jarang berbelanja di pasar tradisional.   
UD. Harian Santan Balado pertama kali didirikan (1996) hanyalah usaha 
kecil-kecilan, hanya berjualan dari pasar ke pasar yang hanya berjualan sayur-
sayuran, namun dengan seiring perkembangan jaman dan semakin meningkatnya 
kebutuhan akan barang-barang pokok. Membuat UD. Harian Santan Balado 
bersemangat untuk membuka peluang usahanya. 
UD. Harian Santan Balado  menjual berbagai macam kebutuhan dapur ibu 
rumah tangga dan lokasinya berada dipinggir jalan. Maka UD. Harian Santan 
Balado menjadi salah satu pilihan masyarakat terutama ibu rumah tangga yang 
mencari segala kebutuhan dapur ibu rumah tangga seperti sayur-sayuran, bumbu-





ayam dll. Untuk menghadapi persaingan UD. Harian Santan Balado selalu 
menjaga kualitas agar produk tersebut selalu diminati oleh konsumen. Produk 
yang ditawarkan oleh perusahaan dapat menjadi salah satu pembentukan motivasi, 
persepsi dan sikap konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian. 
UD. Harian Santan Balado mengalami penurunan penjualan disebabkan 
konsumen lebih mementingkan harga barang tersebut murah, kualitasnya kurang 
baik dibandingkan barang tersebut harganya lebih mahal tapi kualitasnya baik dan 
konsumen mulai mengurangi belanja di pasar tradisional dan berpindah berbelanja 
secara  online dengan  layanan food delivery menjadi solusi untuk mendapatkan 
kebutuhan sehari-hari yang mereka butuhkan. Ditambah persaingan dagang yang 
ketat antara para pedangang. yang menyebabkan UD. Harian Santan Balado 
mengalami penurunan penjualan dan persentase yang tidak baik dan berpengaruh 















































Tabel 1.1:  Data jumlah penjualan UD. Harian Santan Balado Bangkinang 




































   
 






Dari data tabel terlihat bahwa jumlah seluruh penjualan UD.Harian Santan 
Balado sebesar 389.452.000 (pendapatan). Dapat dilihat juga bahwa UD. Harian 
Santan Balado mengalami fluktuatif. Seperti terlihat pada tahun 2017 pendapatan 
berjumlah 115.445.500 pendapatan. Kemudian pada tahun 2018 pendapatan 
mengalami kenaikan dari 115.445.500 pendapatan menjadi 139.414.500 
pendapatan. Dan pada 2019 pendapatan  mengalami penurunan dari 139.414.500  
menjadi  134.592.000 pendapatan. 
Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk 
melakukan pembelian sebuah produk (Kotler 2012). Sebelum membeli produk 
konsumen melalui tahap salah satunya ialah pengenalan, memiliki kemampuan 
untuk mendapatkannya. Maka konsumen akan menjadikan alasan ini sebagai 
stimulus dalam melakukan tindakan membeli produk. Didalam melakukan proses 
keputusan pembelian, seorang konsumen akan memperhatikan kualitas yang 
dimilki produk tersebut. 
UD. Harian Santan Balado selalu menjaga kualitas agar produk tersebut 
selalu diminati oleh konsumen. Produk yang ditawarkan oleh perusahaan dapat 
menjadi salah satu pembentukan motivasi, persepsi dan sikap konsumen dalam 
pengambilan keputusan pembelian. 
 Hal yang perlu diperhatikan dalam menarik minat beli konsumen sehingga 
konsumen memutuskan untuk membeli yakni penjual harus sanggup memberikan 
kesan yang baik serta bagaimana caranya konsumen tersebut termotivasi untuk 
melakukan pembelian ulang (repeat order) terhadap barang yang diperlukan 





komunikasi yang positif, menguntungkan dan memperbesar peluang untuk 
mempengaruhi keputusan pembelian. 
Motivasi dapat  digambarkan sebagai tenaga pendorong dalam diri individu 
yang memaksa mereka untuk bertindak. Perusahaan harus mampu memberikan 
nilai tambah kepada konsumennya agar konsumennya tersebut termotivasi untuk 
melakukan pembelian ulang sehingga usaha dapat bertahan. Memotivasi 
konsumen akan menjadi salah satu keuntungan bagi perusahaan karna konsumen 
selalu  tetap melakukan pembelian ulang di UD. Harian Santan Balado.  
Motivasi yang kurang baik yang di berikan kepada konsumen akan 
membutuhkan biaya marketing yang lebih mahal untuk menarik konsumen agar 
melakukan pembelian ulang.  
Citra perusahaan erat kaitannya dengan pembentukan persepsi konsumen.  
Persepsi konsumen bertujuan untuk memberikan bagaimana  pandangan (image) 
perusahaan dipandang baik oleh konsumen, persepsi akan   menjadi daya tarik 
tersendiri bagi konsumen untuk memilih toko tersebut dibandingkan toko lainnya. 
UD. Harian Santan Balado lebih mengutamakan kualitas barang dan pelayanan 
kepada konsumen dengan memberikan barang yang berkualitas dan memberikan 
pelayanan yang baik, konsumen akan betah berbelanja di UD. Harian Santan 
Balado. 
Konsumen cendrung memilih tempat berbelanja yang menawarkan 
bagaimana sikap pelayanan konsumen yang diberikan oleh perusahaan jika 
pelayanannya baik maka konsumen tersebut akan nyaman berbelanja ditempat 





orang lain, sehingga dapat menarik konsumen lebih banyak lagi. Hal tersebut jelas 
akan mempengaruhi hasil penjualan dan keuntungan UD. Harian Santan Balado 
jangka panjang. 
Menurut (Engel, 2006) sikap merupakan kecendrungan faktor motivasional 
yang belum menjadi tindakan. Sikap merupakan hasil belajar. Sikap merupakan 
nilai yang bervariasi (suka-tidak-suka). Sikap ditujukan terhadap suatu objek, bisa 
personal atau nonpersonal. Perubahan yang terjadi pada diri seseorang biasanya 
dipengaruhi oleh kejadian dan pengalaman yang tidak terduga sebelumnya. 
Melalui tindakan yang dilakukannya, orang tersebut dapat menentukan sikap yang 
paling tepat untuk memecahkan suatu permasalahan. 
Sikap sering terbentuk sebagai hasil dari kontak langsung dengan objek 
sikap. Sikap sebagai suatu evaluasi yang menyeluruh dan memungkinkan 
seseorang untuk merespon dengan cara yang menguntungkan atau  tidak terhadap 
objek yang dinilai. Konsumen akan menampakkan perilakunya setelah melakukan 
persepsi terhadap keputusan apa yang akan diambil dalam membeli suatu produk. 
Faktor Psikologis melatar belakangi konsumen untuk berbelanja di UD. 
Harian Santan Balado antara lain faktor motivasi, persepsi, dan sikap. Isu motivasi 
antara lain hal apa yang mendorong konsumen untuk berbelanja di UD. Harian 
Santan Balado. Apakah motivasi melatar belakangi konsumen untuk memutuskan 
konsumen membeli di UD. Harian Santan Balado. Selain itu persepsi konsumen 
untuk berbelanja di UD. Harian Santan Balado apakah positif atau negatif. Juga 
bagaimana sikap konsumen untuk berbelanja di UD. Harian Santan Balado apakah 





Dalam  penelitian ini, penulis hannya akan membahas mengenai Motivasi, 
persepsi, dan sikap kaitannya dalam keputusan pembelian konsumen, peneliti 
memilih ketiga variabel ini karena merasa tiga variabel ini sangat cocok untuk 
mewakili penilaian terhadap UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota 
Kabupaten Kampar. 
Dengan adanya kenyataan dan berbagai fenomena yang cukup kompleks 
yang berkaitan dengan faktor keputusan pembelian dalam UD. Harian Santan 
Balado. Maka peneliti tertarik meneliti tentang : Pengaruh Motivasi, Persepsi 
dan Sikap terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada UD. Harian 
Santan Balado Bangkinang kota Kabupaten Kampar.  
 
1.2 Rumusan Masalah  
Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dikemukakan, maka masalah 
pokok dalam penelitian ini adalah : 
1. Apakah Motivasi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota Kabupaten 
Kampar? 
2.  Apakah Persepsi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota Kabupaten 
Kampar? 
3. Apakah Sikap berpengaruh secara Parsial terhadap keputusan pembelian 






4. Apakah Motivasi, Persepsi, dan Sikap berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada UD. Harian Santan Balado 
Bangkinang Kota Kabupaten Kampar? 
 
1.3 Tujuan dan Manfaat Pelnelitian 
1.3.1 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan penelitian ini adalah sebagai 
berikut : 
1. Untuk mengetahui pengaruh motivasi secara parsial terhadap keputusan 
pembelian pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota Kabupaten 
Kampar 
2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi secara parsial terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota 
Kabupaten Kampar 
3. Untuk mengetahui pengaruh Sikap secara parsial terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota 
Kabupaten Kampar 
4. Untuk mengetahui pengaruh Motivasi, Persepsi, dan Sikap secara simultan 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada UD. Harian Santan Balado 
Bangkinang Kota Kabupaten Kampar 
1.3.2 Manfaat Penelitian  
Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah dan tujuan penelitian di atas, 






1) Bagi Penulis  
Penelitian merupakan salah satu wadah yang baik untuk 
menerapkan segala teori dan ilmu yang didapat selama perkuliahan 
kedalam dunia praktek yang sesungguhnya. Terutama dalam bidang 
pemasaran, hal ini dapat memberikan gambaran mengenai faktor yang 
mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian pada suatu 
tempat.   
2) Bagi Perusahaan  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan 
yang bermanfaat bagi perusahaan untuk mengetahui variabel-variabel 
mana yang belum sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen, 
sehingga perusahaan akan mudah melakukan pengembangan suatu 
produk, agar produk tersebut sesuai dengan kebutuhan konsumen. 
3) Bagi Pembaca  
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu bahan 
referensi bagi pembaca untuk melakukan penelitian selanjutnya dalam 
kajian yang sama.  
 
1.4 Sistematika Penulisan  
Untuk mengetahui gambaran secara umum mengenai bagian-bagian yang 
dibahas dalam penelitian ini, maka penulis menguraikan secara singkat isi masing-







BAB I:  PENDAHULUAN 
 Dalam bab ini akan dibahas mengenai latar belakang, rumusan 
masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika penulisan.  
BAB II:  LANDASAN TEORI 
 Bab landasan teori menguraikan tentang teori yang terkait dengan 
objek pembahasan, pandangan islam terhadap keputusan pembelian, 
penelitian terdahulu, variabel penelitian, kerangka pemikiran dan 
defenisi konsep operasional penelitian serta hipotesis  
BAB III:  GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN  
 Bab metode penelitian menguraikan tentang lokasi dan waktu 
penelitian, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, populasi 
dan sampel serta metode analisa data.  
BAB IV:   GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN  
 Bab gambaran umum perusahaan mengemukakan tentang sejarah 
singkat perusahaan, struktur organisasi serta aktivitas perusahaan. 
BAB V:   HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
 Bab hasil penelitian dan pembahasan mengemukakan tentang 
pembahasan dari penelitian yang dilakukan. 
BAB VI:   KESIMPULAN DAN SARAN  
 Bab penutup berisikan kesimpulan dari pembahasan dan saran sebagai 









2.1 Manajemen Pemasaran 
Menurut Darmanto dan Wadaya (2016:9) mendefenisikan manajemen 
pemasaran sebagai seni dan ilmu memilih target pasar dan membangun hubungan 
yang menguntungkan dengan target pasar tersebut. 
Menurut Tjipto (2011) manajemen pemasaran adalah kegiatan menganalisa, 
merencanakan, mengimplementasikan, dan mengawasi segala kegiatan (program), 
guna memperoleh tingkat pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli 
sasaran dalam rangka tujuan organisasi. 
Daryanto dalam Anggita Novita Gampu, Lotje Kawet, Yantje Uhing (2011) 
mendefenisikan manajemen pemasaran adalah suatu proses sosial dan manejerial 
dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka 
dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu dengan 
yang lain. Dapat disimpulkan manajemen pemasaran merupakan kegiatan 
menyampaikan produk atau jasa ke tangan konsumen yang di dalamnya terdapat 
individu atau kelompok dengan tujuan untuk mencapai kepuasan bagi stakeholder, 
tidak sekedar konsumen yang menjadi target pemasarannya, melainkan juga untuk 
kepentingan karyawan, manajer, pemasok, bahkan pesaing sekalipun.  
 
2.2 Perilaku Konsumen  
2.2.1 Pengertian Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen didefenisikan  sebagai kegiatan-kegiatan individu yang 







dan jasa-jasa termasuk di dalamnya proses pembuatan keputusan pada persiapan 
dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. (Dhammesta dan Handoko, 2014:10 )  
 Menurut Mothersbaugh and Hawkins (2014:6) Perilaku konsumen adalah 
ilmu yang mempelajari tentang individu, kelompok, atau organisasi dan proses 
mereka untuk memilih, menggunakan, mengamankan, dan membuang produk, 
jasa, pengalaman, atau ide yang memuaskan kebutuhan dan memberikan dampak 
terhadap proses konsumen dan kelompok.    
2.2.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Menurut Kotler dan Keller (2016:179-184) perilaku konsumen dalam 
melakukan pembelian sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor. Ada 4 (empat) 
faktor yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan pembelian 
suatu produk. Faktor-faktor ini memberi pengaruh yang cukup signifikan terhadap 
konsumen dalam memilih produk. Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 
perilaku konsumen tersebut adalah sebagai berikut : 
1. Faktor Budaya  
a. Budaya 
Budaya merupakan faktor dasar yang mempengaruhi secara 
signifikan keinginan dan perilaku seseorang. Ungkapan tersebut 
menjelaskan bahwa budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku 
yang paling mendasar. Karena budaya merupakan suatu tatanan 
kehidupan manusia yang menjadi dasar segala aktivitas yang 
dilakukan. Oleh karena itu seorang pemasar harus benar-benar 





bagaimana cara terbaik untuk memasarkan produk mereka yang sudah 
ada dan mencari peluang produk baru. 
b. Sub-Budaya 
Setiap budaya memiliki sub-budaya yang lebih kecil yang 
menyediakan secara lebih spesifik indentitas dan sosialisasi untuk 
setiap anggota - anggotanya. 
Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa sub-budaya merupakan 
bagian kecil dari budaya dan cirinya dapat terdiri dari kebangsaan, 
agama, kelompok, ras dan daerah georgrafis. Banyak sub-budaya yang 
membentuk segmen pasar penting dan pemasar sering merancang 
produk dan program pemasar yang disesuaikan dengan kebutuhan 
mereka, sehingga akan dengan mudah diterima oleh pasar. 
c. Kelas Sosial 
Hampir semua masyarakat manusia menunjukkan stratifikasi 
sosial, paling sering dalam bentuk kelas-kelas sosial, perpecahan yang 
relatif homogen dan bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang 
diurutkan secara hierarkis dan dengan anggota yang memiliki nilai, 
minat, dan perilaku yang sama. 
Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa kelas sosial merupakan 
pembagian masyarakat yang yang relatif homogen dan permanen, 
tersusun secara hirarkis dan anggotanya menganut nilai, minat dan 







2. Faktor Sosial 
a. Kelompok Referensi  
Grup referensi seseorang adalah semua kelompok yang memiliki 
pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung pada sikap atau 
perilaku mereka. 
Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa kelompok referensi 
seseorang adalah semua kelompok yang mempunyai pengaruh 
langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku orang 
tersebut.  Jadi seseorang akan terpengaruhi perilaku pembelian oleh 
kelompok referensinya sendiri. 
b. Keluarga 
Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang paling 
penting dalam masyarakat, dan anggota keluarga merupakan kelompok 
referensi utama yang paling berpengaruh. 
Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa keluarga adalah 
organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam masyarakat 
dan anggota keluarga merepresentasikan kelompok acuan utama yang 
paling berpengaruh. Ada dua keluarga dalam kehidupan pembeli, 
yaitu: keluarga orientasi yang terdiri dari orang tua dan saudara 
kandung, dan keluarga prokreasi yaitu terdiri dari pasangan dan anak. 
c. Peran Sosial dan Status  
Kita masing-masing berpartisipasi dalam banyak kelompok- 
keluarga, klub, organisasi. Kelompok sering kali merupakan sumber 





Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa setiap orang 
berpartisipasi dalam banyak kelompok, seperti halnya keluarga, klub, 
dan organisasi. Kelompok sering menjadi sumber informasi penting 
dalam membantu mendefinikasikan norma perilaku. Kita dapat 
mendefinisikan posisi seseorang dalam setiap kelompok dimana dia 
menjadi anggota bedasarkan peran dan statusnya. 
3.  Faktor Pribadi 
Karakteristik pribadi yang memengaruhi keputusan pembeli 
meliputi usia dan tahap dalam siklus kehidupan, pekerjaan dan keadaan 
ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta gaya hidup dan nilai-nilai. 
Ungkapan tersebut menjelaskan bahwa faktor pribadi juga 
dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Faktor pribadi meliputi usia dan 
tahap dalam siklus hidup pembeli, pekerjaan dan keadaan ekonomi, 
kepribadian dan konsep diri, serta gaya hidup dan nilai. 
4. Faktor Psikologis  
Faktor Psikologis sebagai bagian dari pengaruh lingkungan di mana 
ia   tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan pengaruh 
di masa lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan datang. Pilihan 
barang yang dibeli seseorang lebih lanjut dipengaruhi oleh faktor psikologi 
yang penting, kebutuhan yang cukup untuk mengarahkan seseorang 
mencari cara untuk memuaskan kebutuhan. Dalam urutan kepentingan, 





Menurut Swastha dan Irawan (2008) ialah kebudayaan, kelas sosial, 
kelompok referensi kecil, keluarga, pengalaman, kepribadian, sikap 
kepercayaan, dan konsep diri. Sehubungan dengan hal tersebut, 
perusahaan perlu menerapkan studi perilaku konsumen pada kegiatan 
pemasarannya. Tujuan utama mempelajari perilaku konsumen bagi 
produsen atau perusahaan adalah untuk memahami mengapa dan 
bagaimana konsumen mengambil keputusan pembelian. Dengan adanya 
pemahaman tentang keputusan pembelian dapat memberikan kemudahan 
bagi perusahaan untuk merencanakan strategi pemasaran. Produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan dapat menjadi salah satu pembentuk motivasi, 
persepsi, dan sikap konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.  
Ada 4 faktor yang mempengaruhi konsumen untuk mengambil 
keputusan, yaitu: 













1) siklus hidup 
2) pekerjaan  
3) situasi 
ekonomi 
4) gaya hidup 








Sumber: (Kotler dan Keller, 2012) 
Dari penjelasan faktor–faktor di atas dan disebutkan pula sub 
faktornya, penulis akan membahas sub faktor psikologis (motivasi, 
persepsi, dan sikap) yang ada pada diri seseorang dalam memutuskan 






Keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor 
kebudayaan, sosial dan psikologis dari pembeli. 
1) Kebudayaan merupakan faktor penentu yang paling dasar dari 
keinginan dan perilaku seseorang. Bila mahluk-mahluk lainnya 
bertindak berdasarkan naluri, maka perilaku manusia pada umumnya 
dipelajari. Seorang anak yang sedang tumbuh mendapatkan 
seperangkat nilai, persepsi preferensi dan perilaku melalui suatu proses 
sosialisasi yang melibatkan keluarga dan lembaga-lembaga sosial 
penting lainnya. Sub-budaya dapat dibedakan menjadi empat jenis: 
kelompok nasionalisme, kelompok keagamaan, kelompok ras, area 
geografis. 
2) Faktor Sosial  dapat dibedakan menjadi tiga jenis: kelompok referensi, 
keluarga, intensif. 
3) Faktor Pribadi dapat dibedakan menjadi lima jenis: umur dan tahapan 
dalam siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 
kepribadian dan konsep diri. 
4) Faktor Psikologis dapat dibedakan menjadi empat jenis: motivasi, 
persepsi, sikap dan kepercayaan. 
 
2.3 Keputusan Pembelian 
2.3.1 Pengertian 
Menurut Kotler & Amstrong (2017:158) bahwa pembelian konsumen 
adalah perilaku pembelian individu konsumen akhir dan rumah tangga yang 





mengidentifikasi model konsumen dalam keputusan pembelian untuk mengenali 
konsumen tersebut.  
Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:332), pengambilan keputusan 
konsumen meliputi semua proses yang dilalui konsumen untuk mengenali 
masalah, mencari solusi, mengevaluasi alternatif dan memilih di antara pilihan-
pilihan. Keputusan sebagai suatu pemilihan tindakan dari dua atau lebih pilihan 
alternatif. Dengan kata lain, orang yang mengambil keputusan harus mempunyai 
satu pilihan dari beberapa alternatif yang tersedia. 
Menurut Suryani (2013) mendeskripsikan keputusan pembelian adalah 
keputusan yang diambil Individu karena stimuli (rangsangan), baik yang berasal 
dari luar individu maupun hal-hal yang ada pada individu sendiri.  
Menurut Kotler dalam Jesica Monica Reppi,    dkk (2012:), keputusan 
pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk melakukan pembelian 
sebuah produk. Oleh karena itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen 
merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian 
masalah dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan 
evaluasi pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil 
selanjutnya perusahaan perlu mengidentifikasi model konsumen dalam keputusan 
pembelian untuk mengenali konsumen tersebut. Keputusan pembelian adalah 
tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk 
(Koesoemaningsi, 2013) 
Menurut shiffman dan Kanuk (2010:480-482) memperkenalkan model 
konsumen yang mengacu tentang bagaimana konsumen berperilaku berdasarkan 





1. Pandangan ekonomis (Economic view) yaitu konsumen digolongkan 
sebagai seorang yang membuat keputusan.  
2. Pandangan pasif (Passive view) yaitu konsumen yang digambarkan 
sebagai konsumen yang patuh terhadap keinginan dan promosi dari 
pemasar. 
3. Pandangan kognitif (Cognitive view) yaitu model yang focus pada proses 
konsumen dalam mencari dan mengevaluasi informasi mengenai merek 
dan toko eceran.  
4. Pandangan emosional (Emitional view) yaitu konsumen pada saat 
melakukan pembelian cendrung memperhatikan dan mencari informasi 
dengan memperhatikan perasaan dan suasana hati. 
Berdasarkan defenisi di atas disimpulkan bahwa keputusan pembelian 
adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk melakukan pembelian sebuah 
produk. Oleh karna itu, pengambilan keputusan pembelian konsumen merupakan 
suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah 
dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi 
pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya. 
2.3.2 Proses  Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian konsumen diawali oleh keinginaan membeli yang 
timbul karena terdapat berbagai faktor yang mempengaruhi seperti keluarga, 
harga yang diinginkan, informasi yang diberikan dan keuntungan atau manfaat 
yang bisa diperoleh dari produk atau jasa. Ketika konsumen melakukan 





pembeliannya. Konsumen juga mungkin membentuk niat untuk membeli produk 
yang paling disukai.   
Keputusan pembelian merupakan tindakan dari konsumen untuk membeli 
atau tidaknya terhadap suatu produk atau jasa. Selain itu juga bagian dari unsur 
yang melekat pada diri individu konsumen yang disebut behavior dimana akan 
merujuk pada tindakan fisik yang nyata dan dapat dilihat dan diukur oleh orang 
lain.   
Proses keputusan pembelian model lima tahap menurut Kotler dan 
Armstrong (2016:176) adalah sebagai berikut: 
1. Pengenalan Masalah 
 
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan-pembeli 
mengakui ada masalah atau kebutuhan. Kebutuhan dapat dipicu stimulus 
internal ketika salah satu kebutuhan normal seseorang, kebutuhan juga 
dapat dipicu oleh rangsangan eksternal. 
2. Pencarian Informasi 
Konsumen dapat menyimpan kebutuhan dalam ingatan atau 
berusaha melakukan pencarian informasi yang berhubungan dengan 
kebutuhan.  Mungkin aktif melakukan pencarian di Web, 
membicarakannya dengan teman-teman, dan mengumpulkan informasi 






3. Mengevaluasi Alternatif 
Setelah konsumen menggunakan atau mencari informasi sampai 
kepada berbagai merek melalui beberapa prosedur alternatif pembelian 
tergantung pada konsumen individual dan situasi pembelian tertentu. 
Dimana konsumen menggunakan perhitungan yang cermat dan pemikiran 
logis dan sebagian dari konsumen membeli berdasarkan dorongan dan 
mengandalkan intuisi. 
4. Keputusan Pembelian 
Pada tahap evaluasi, konsumen memberikan peringkat terhadap 
merek dan membentuk niat pembelian, umumnya. Keputusan pembelian 
akan membeli merek yang paling disukai. Tetapi dua faktor bisa datang 
antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah 
sikap orang lain dan faktor kedua adalah faktor situasional yang tak 
terduga. Konsumen mungkin membentuk niat pembelian berdasarkan 
faktor-faktor pendapatan yang di harapkan, manfaat produk yang 
diharapkan, namun kejadian tidak terduga dapat mengubah niat beli. 
5. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah melakukan serangkaian proses hingga membeli produk, 
konsumen akan baik puas atau tidak puas dan akan terlibat dalam perilaku 
pasca pembelian yang menarik bagi pemasar. Hal yang menentukan 
apakah pembeli  puas atau tidak puas denga pembelian terletak pada 






2.3.3 Jenis-jenis tingkah laku keputusan pembelian  
Tingkah laku membeli konsumen adalah tingkah laku membeli konsumen 
akhir-individu dan rumah tangga yang membeli barang serta jasa untuk konsumsi 
pribadi. Semakin kompleks keputusan yang diambil biasanya semakin banyak 
pembelian dan semakin banyak pertimbangan untuk membeli. Adapun jenis-jenis 
tingkah laku membeli konsumen berdasarkan drajad keterlibatan dan tinkat 
perbedaaan antara mereka yaitu: 
1. Tingkah laku membeli komplek 
Konsumen akan melakukan perilaku pembelian komplek apabia sangat 
terlibat dalam pembelian dan mempunyai persepsi yang sangat mahal, 
penuh resiko jarang dibeli dan sangat mengesankan diri. Konsumen ini 
biasanya harus banyak mempelajari kategori produk ini. 
2. Tingkah laku membeli yang mengurangi ketidak cocokan terjadi ketika 
konsumen dalam situasi yang bercirikan keterlibatan konsumen yang 
tinggi tetapi sedikit perbedaan yang dirasakan diantara mereka. Konsumen 
amat terlibat dalam pembelian barang yang mahal, jarang dibeli, dan 
berisiko, tetapi melihat sedikit perbedaan diantara mereka. Akan tetapi 
sesudah membeli bisa jadi pembeli mengalami ketidak nyamanan sesudah 
membeli sehingga pemasar harus membuat komunikasi kepada konsumen 
agar pembeli tidak menyesali  pilihan mereknya. 
3. Tingkah laku membeli yang merupakan kebasaan  
Tingkah laku membeli yang merupakan kebiasaan terjadi dalam situasi 





perbedaan besar merek yang dirasakan. Keterlibatan konsumen yang 
rendah dan perbedaan merek yang dirasakan besar. 
4. Tingkah laku membeli yang mencari variasi 
Tingkah laku membeli yang mencari variasi terjadi jika konsumen dalam 
situasi yang bercirikan keterlibatan konsumen yang rendah, tetapi 
perbedaan yang dirasakan besar. Perbedaan merek dianggap berarti pada 
koondisi, dimana konsumen sering kali mengganti merek. Tetapi 
konsumen mungkin mengambil merek yang lain lagi agar tidak bosan atau 
untuk sekedar mencoba sesuatu yang berbeda. Pergantian merek terjadi 
demi variasi bukannya karena tidak puas.   
 
2.4  Sub Faktor pada Faktor Psikologis 
2.4.1 Motivasi 
Motivasi menurut Schiffman dan Kanuk (2010:69) adalah kekuatan 
penggerak dalam diri seseorang yang memaksanya untuk bertindak dari definisi di 
atas yang telah dikemukakan, maka dapat disimpulkan bahwa motivasi adalah 
suatu dorongan pribadi yang timbul dari dalam diri seseorang sehubungan dengan 
keinginan dan kebutuhannya untuk melakukan kegiatan yang mengarah pada hal 
yang diinginkan oleh orang tersebut. Motivasi dapat digambarkan sebagai tenaga 
pendorong dalam diri individu yang memaksa mereka untuk bertindak. 
Menurut Irham Fahmi (2016:100) motivasi konsumen keinginan yang 
ingin dipenuhi oleh individu konsumen tersebut terhadap setiap produk yang ingin 





memenuhi keinginan selalu terdorong oleh hasrat dalam diri yang dipengaruhi 
oleh setiap produk yang dilihat, didengar, dirasa, diraba dan lain sebagainya. 
Motivasi menurut Schiffman dan Kanuk (2010:69) adalah kekuatan 
penggerak dalam diri seseorang yang memaksanya untuk bertindak dari definisi di 
atas yang telah dikemukakan, maka dapat disimpulkan bahwa motivasi adalah 
suatu dorongan pribadi yang timbul dari dalam diri seseorang sehubungan dengan 
keinginan dan kebutuhannya untuk melakukan kegiatan yang mengarah pada hal 
yang diinginkan oleh orang tersebut. Motivasi dapat digambarkan sebagai tenaga 
pendorong dalam diri individu yang memaksa mereka untuk bertindak (Schiffman 
& Kanuk, 2010:72). 
Motivasi muncul karena kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. 
Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan ketidak nyamanan (state 
of tension) antara yang seharusnya dirasakan dan yang sesungguhnya dirasakan. 
Kebutuhan yang dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk melakukan 
tindakan memenuhi kebutuhan tersebut ( Suwarman, 2002) 
a. Bentuk-bentuk motivasi  
Bagi setiap individu sebenarnya memiliki motivasi yang mampu 
menjadi spirit dalam memacu dan menumbuhkan semangat kerja dalam 
bekerja. Spirit yang dimiliki oleh seseorang tersebut dapat bersumber dari 
dirinya maupun dari luar, dimana kedua bentuk tersebut akan lebih baik 








Motivasi muncul dalam dua bentuk dasar, yaitu  
1) Motivasi Ekstrinsik ( dari luar) dan  
2) Motivasi Intrinsik ( dari dalam diri seseorang/ kelompok) 
Motivasi Ekstrinsik muncul dari luar diri seseorang, kemudian 
selanjutnya mendorong orang tersebut untuk membangun dan 
menumbuhkan semangat motivasi pada diri orang tersebut untuk merubah 
seluruh sikap yang dimiliki olehnya saat ini kearah yang lebih baik. 
Sedangkan motivasi intrinsik adalah motivasi yang muncul dan tumbuh 
serta berkembang dalam diri orang tersebut, yang selanjutnya kemudian 
mempengaruhi dia dalam melakukan sesuatu secara bernilai dan berarti. 
b. Teori Motivasi Abraham Maslow dan kebutuhan manusia Versi Mcgregor  
Dalam konsep motivasi Maslow, bahwa manusia memiliki 5 
tingkatan kebutuhan, dimana setiap tingkatan (hierarchy) akan diperoleh 
jika telah dilalui dengan tingkatan yang dibawahnya dan seterusnya. 
Adapun tiap tingkatan atau hirarki dari kebutuhan menurut Abraham 
Maslowadalah sebagai berikut,  
1) Physiologikal needs 
Physiologikal needsadalah kebutuhan yang paling dasar yang 
harus dipenuhi oleh seorang individu kebutuhan tersebut mencakup 
sandang,, pangan, dan papan. Contohnya kebutuhan makan, minum, 
perumahan  
2) Safety and security needs 
Safety and security needs adalah kebutuhan yang diperoleh 
setelah kebutuhan yang pertama dipenuhi. Pada kebutuhan tahap kedua 





3) Sosial needs  
Sosial needs (kebutuhan sosial) adalah kebutuhan ketiga setelah 
kebutuhan kedua terpenuhi. Pada kebutuhan ini mencakup perasaan 
seseorang seperti termilikinya cinta, sayang, keluarga yang bahagia 
dengan suami/istri dan memperoleh anak dari perkawinan yang sah 
tergabung dalam organisasi sosial. Contohnya acara arisan, dan lain-
lain. Sosial needs disini memperlihatkan seorang yang sedang 
membutuhkan pengakuan atau penghormatan dari orang lain. 
4) Easteem needs 
Easteem needs adalah kebutuhan keempat yang dipenuhi 
setelah kebutuhan ketiga terpenuhi. Pada kebutuuhan ini seseorang 
mencakup pada keinginan untuk memperoleh harga diri. Harga diri 
atau respek diri ini bergantung pada keinginan akan kekuatan, 
kompetensi, kebebasan, dan kemandirian.  
5) Self-actualization needs  
Self-actualization needs adalah kebutuhan tertinggi dalam teori 
maslow. Pada tahap ini ini seseorang ingin terpenuhinya keinginan 
untuk aktualisasi diri, yaitu ia ingin menggunakan potensi yang dimilki 
dan mengaktualisasikannya dalam bentuk pengembangan dirinya. 
Kondisi ini teraplikasi dalam bentuk pekerjaan yang dijalani sudah 
lebih jauh dari hannya sekedar rutinitas namun pada sisi yang jauh 





Menurut Setiadi (2010) dalam mantik, Mananeke, & Hendra 
Tawas (2015) motivasi adalah keinginan untuk melakukan upaya yang 
tinggi ke suatu tujuan yang ingin dicapai yang ditentukan dengan 
kemampuan upaya memenuhi kebutuhan individual. Motivasi 
seseorang berada pada diri mereka, maka sesungguhnya sulit 
mengetahui secara pasti 
Motivasi didefenisikan sebagai kesediaan untuk mengeluarkan 
tingkat upaya  yang tinggi  kearah  tujuan- tujuan  yang  hendak  
dicapainya, yang  dikondisikan oleh kemampuan upaya untuk 
memenuhi suatu kebutuhan individual (Supriyanti, 2012). Motivasi 
terbentuk karena adanya stimulus atau rangsangan yang akan 
menyebabkan pengenalan kebutuhan (Need Recognition). Pengenalan 
kebutuhan akan menyebabkan tekanan kepada konsumen sehingga 
adanya dorongan pada dirinya. 
Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:155), motivasi adalah 
dorongan yang muncul dari dalam diri atau dari luar diri (lingkungan) 
yang menjadi faktor pengerak ke arah tujuan yang ingin dicapai. 
Motivasi merupakan tenaga penggerak dalam diri individu yang 
mendorong mereka untuk bertindak. Tenaga penggerak ini ditimbulkan 
oleh tekanan keadaan tertekan yang tidak menyenangkan yang muncul 
sebagai akibat dari kebutuhan yang tidak terpenuhi. 
Dari berbagai definisi di atas, motivasi merupakan dorongan 
yang muncul dari dalam diri seseorang yang menjadikan faktor 





melakukan atau membeli sesuatu yang sesungguhnya memang sulit 
diketahui secara pasti karena  merupakan hal yang ada dalam diri 
seseorang yang tidak tampak dari luar. Motivasi akan terlihat atau 
tampak melalui perilaku seseorang. Indikator motivasi yang digunakan 
yaitu : 1) Keadaan yang mendorong tingkah laku 2) Tingkah laku yang 
didorong oleh keadaan 3) Tujuan tingkah laku. 
Dalam defenisi sehari-hari motivasi dapat diartikan sebagai 
sesuatu yang mendorong seseorang untuk berperilaku tertentu. 
Motivasi membuat seseorang memulai, melaksanakan dan 
mempertahankan kegiatan tertentu. Pemahaman mengenai motivasi 
bukanlah hal yang mudah. Motivasi merupakan sesuatu yang ada 
dalam diri seseorang dan tidak tampak dari luar. Motivasi akan 
kelihatan atau akan tampak melalui perilaku seseorang yang dapat 
dilihat atau diamati.  
2.4.2  Hubungan Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan keller (2012) Motivasi adalah dorongan akan 
kebutuhan yang bersifat psikogenik berasal dari keadaan Psikologis mengenai  
ketegangan seperti  kebutuhan akan pengakuan, penghargaan, dan kepemilikan.  
Berdasarkan penelitian yang dilakukan Imam ahmadi, Maria gorettiwi endang NP, 
Prassipsi shanti (2016). Hasil penelitian ini menunjukkan faktor psikologis 
konsumen yang terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, kepribadian dan 
sikap memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel keputusan berkunjung 







Menurut Irham Fahmi (2016) persepsi adalah reaksi yang timbul dari suatu 
rangsangan terhadap suatu objek, yang lebih jauh bereaksi pada keputusan.   
Ratih (2013) menyatakan bahwa persepsi dalam arti sempit ialah 
penglihatan bagaimana cara seseorang melihat sesuatu sedangkan dalam arti luas 
ialah pandangan atau penglihatan bagaimana seseorang memandang atau 
mengartikan sesuatu. Menurut Kotler & Keller (2009:179), menyatakan persepsi 
adalah proses di mana kita memilih, mengatur, dan menerjemahkan masukan 
informasi untuk menciptakan gambaran dunia yang berarti. 
Menurut Shciffman dan Kanuk dalam Julian, Themmy Noval (2010:146) 
persepsi akan sesuatu berasal dari interaksi antara dua jenis faktor, sebagai 
berikut:  
1. Stimulus Faktor adalah karakteristik objek secara fisik seperti ukuran, 
warna, bentuk dan berat. Tampilan suatu produk baik kemasan maupun 
karakteristiknya mampu menciptakan rangsangan pada indera seseorang, 
sehingga mampu menciptakan suatu persepsi mengenai produk yang 
dilihatnya.  
2. Individual Faktor yang termasuk di dalamnya tidak hanya terjadi proses 
pada panca indera tetapi juga pengalaman yang serupa dan dorongan 
utama suatu harapan dari individu itu sendiri. 
Kata kunci dalam persepsi adalah individu. Setiap orang akan 
memandang situasi dengan cara berbeda, orang dapat memiliki persepsi 






Orang terlibat kontak dengan sangat banyak rangsangan harian. 
Karena seseorang tidak mungkin dapat menanggapi rangsangan-
rangsangan ini, sebagian besar ransangan akan disaring, menjadi sebuah 
proses yang dinamakan perhatian selektif.  
Distorsi Selektif 
Rangsangan yang telah mendapatkan perhatian tidak selalu berada 
dalam jalur yang diinginkan oleh penciptanya. Distori selektif adalah 
kecendrungan orang untuk mengubah informasi kedalam pengertian 
pribadi dan menginterprestasikan informasi dengan cara yang akan 
mendukung pra-kosepsi mereka, bukannya yang menentang pra-konsepsi 
tersebut.  
Ingatan Selektif  
Orang cendrung melupakan banyak hal yang mereka pelajari, 
namun cendrung akan mengingat informasi yang akan menyokong 
pandangan dan keyakinan mereka. Oleh sebab itu, dapat disimpulkan 
bahwa pesepsi adalah suatu proses dalam memilih, mengatur, dan 
menyeleksi masukan-masukan informasi yang diterima oleh seseorang 
terhadap sesuatu. Kita merasakan bentuk, warna, suara, sentuhan, aroma, 
dan rasa dari stimuli. Perilaku kita kemudian dipengaruhi oleh persepsi-
persepsi fisik ini. Para pemasar harus menyadari bahwa manusia-manusia 
terbuka terhadap jumlah stimuli yang sangat banyak. Karena itu, seseorang 
pemasar harus menyediakan sesuatu yang khusus sebagai stimuli yang jika 





informasi–informasi yang sesuai dengan klasifikasi produk dan 
memberikan interpretasi produk tersebut kepada konsumen. Hal ini 
bertujuan agar konsumen memiliki persepsi yang baik kepada produk yang 
ditawarkan. Indikator dari Persepsi yaitu:  1) Seleksi 2) Organisasi 3) 
Interpretasi. 
2.4.4 Hubungan Antara Persepsi Terhadap keputusan pembelian  
Persepsi merupakan sebuah proses dimana individu mengatur dan 
menginterpretasikan Kesan-kesan sensoris mereka guna memberikan arti bagi 
lingkungan mereka. Persepsi konsumen adalah suatu proses yang membuat 
seseorang memilih mengorganisasikan, dan menginterprestasikan rangsangan-
rangsangan yang diterima menjadi suatu gambaran yang berarti dan lengkap 
tentang dunianya (Effendi, Usman. 2016: 268). 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Azza dina Raiza, Zainul 
Arifin, Sunarti (2016) adanya pengaruh faktor psikologis terhadap keputusan 
pembelian survey pada mahasiswa trisakti yang menggunakan jasa gojek. Hasil 
penelitian tersebut adalah adanya pengaruh yang signifikan secara bersama-sama 
antara variabel Motivasi, Persepsi, Pembelajaran, dan Sikap terhadap keputusan 
pembelian pada pengguna gojek pada mahasiswa trisakti. 
2.4.5 Sikap 
Sikap manusia, atau untuk singkatnya disebut sikap, telah didefinisikan 
dalam berbagai versi oleh para ahli. Menurut Kotler dan Armstrong (2015:176) 
sikap (attitude) menggambarkan evaluasi, perasaan, dan tendensi yang relatif 





orang ke dalam suatu kerangka pikiran untuk menyukai atau tidak menyukai 
sesuatu, untuk bergerak menuju atau meninggalkan sesuatu. 
Sikap didefenisikan sebagai kecendrungan belajar untuk berperilaku 
dengan cara menguntungkan atau tidak menguntungkan secara konsisten terhadap 
objek tertentu (Sciffman & Kanuk, 2010:253)  
Menurut Simamora (2014) sikap merupakan konsep paling penting dalam 
studi perilaku konsumen, dengan mempengaruhi sikap konsumen pemasar 
berharap dapat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Sikap adalah 
sesuatu hal yang menentukan sikap sifat, hakikat, baik perbuatan sekarang 
maupun perbuatan yang akan datang. 
Menurut Saifudin Azwar (2011) sikap terdiri dari tiga komponen yang 
saling berhubungan yang dapat dilihat melalui model sikap tiga komponen. Model 
ini terfokus pada penentuan secara tepat komposisi sikap dengan maksud agar 
perilaku dapat dijelaskan dan diprediksi. Menurut model ini sikap terdiri dari tiga 
komponen yaitu:  
1. Komponen kognitif berkaitan dengan pikiran (otak) seseorang, apa yang 
dipikirkan konsumen. 
2. Komponen afektif berkaitan dengan perasaan, jadi sifatnya emosional dan 
wujudnya berupa perasaan senang, sedih, ceria, gembira dan sebagainya. 
3. Komponen konatif berkaitan dengan tindakan, kecenderungan seseorang 
untuk melaksanakan suatu tindakan dan perilaku dengan cara tertentu 





Dari berbagai definisi di atas, dapat disimpulkan sikap merupakan tingkah 
laku yang didasari oleh pandangan, perasaan, dan penilaian seseorang terhadap 
suatu produk. Pada faktor kognitif sikap ini sangat penting karna konsumen pada 
faktor ini akan memberikan penilaiannya terhadap suatu produk pada saat hendak 
membeli berdasarkan informasi dan pengetahuannya terhadap produk tersebut. 
Indikator Sikap yaitu: 1) Merek produk 2) Pengetahuan tentang produk 3) 
Perasaan seseorang terhadap produk. 
2.4.6 Hubungan antara Sikap Terhadap Keputusan Pembelian  
Sikap merupakan suatu ekspresi perasaan seseorang yang merefleksikan 
kesukaan atau ketidan sukaannya terhadap suatu objek. Karena sikap seseorang 
merupakan hasil dari suatu proses psikologi, maka hal itu tidak diamati secara 
langsung tetapi harus disimpulkkan dari apa yang dikatakan atau disimpulkan. 
(Damiati dkk. 2017 : 36). 
Penelitian yang di lakukan oleh Siti kumala dewi, Pamasang S. Siburian, 
Herning Indriastuti  (2017) mengenai Pengaruh Motivasi Persepsi, dan Sikap 
Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota  Antasari kota Samarinda. Hasil 
penelitian tersebut adalah adanya pengaruh positif dan signifikan antara motivasi 
konsumen, persepsi, dan sikap terhadap keputusan pembelian Mobil Toyota 
Innova pada Dealer Graha Toyota Antasari kota Samarinda.  
 
2.5 Keputusan Pembelian Dalam Pandangan Islam 
Al-Qur‟an dan sunnah Rosulullah merupakan pedoman bagi manusia 






Islam telah mengatur yang berhubungan dengan jual beli secara sempurna 
dan juga hukum-hukum jual beli yang jelas di dalamnya. Kegiatan ekonomi dalam 
pandangan Islam merupakan tuntutan kehidupan dan memiliki nilai ibadah, segala 
hal yang memiliki unsur kerugian bagi orang lain atau cara jual beli yang haram, 
Allah SWT secara tegas telah melarang dengan firman-nya. Dalam Q.S Al-
Baqarah ayat 275: 
                       
                                
                               
                  
Artinya:  Orang-orang yang makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri 
melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran 
(tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah 
disebabkan mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu 
sama dengan riba, padahal Allah telah menghalalkan jual beli dan 
mengharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai kepadanya 
larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil riba), 
maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang 
larangan); dan urusannya (terserah) kepada Allah. Orang yang 
kembali (mengambil riba), maka orang itu adalah penghuni-penghuni 
neraka; mereka kekal di dalamnya 
 
Ayat ini menerangkan hukum jual beli secara umum, dalam ayat ini Allah 
melarang memakan riba lalu Allah jelaskan bahwa orang yang memakan riba itu 
mereka berdiri seperti orang yang kerasukan setan. Dan itu semua karena mereka 
menyamakan antara riba dengan jual beli. Padahal Allah sudah jelaskan bahwa 
Dia telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba dan Allah memaafkan 





Allah mengancam orang yang memakan riba akan kekal dalam neraka disebabkan 
mereka tidak mematuhi perintah Allah ini. Kemudian di ayat selanjutnya Allah 
Swt bersabda jual beli dengan melakukan tranksaksi secara tunai: (Surat Al-
baqarah ayat 282 ) 
                    
     
Artinya: (Tulislah mu´amalahmu itu), kecuali jika mu´amalah itu perdagangan 
tunai yang kamu jalankan di antara kamu, maka tidak ada dosa bagi 
kamu, (jika) kamu tidak menulisnya.  
 
Sebagai umat Islam kita sudah seharusnya mengikuti segala perintah Allah 
dan menjauhi segala larangan-Nya. Salah satunya dengan melakukan jual beli 
dengan jujur dan tidak merugikan orang lain serta menghindari riba.  
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Sumber: Dirangkup dari berbagai sumber 
 
2.7 Model Penelitian 
Berdasarkan tinjauan pustaka, maka dapat disusun suatu kerangka 










         Faktor Psikologis 
     
    H1 
    H2  
    H3 
 
      
    H4 
Kerangka pemikiran menggambarkan hubungan dari variabel independen 
dalam hal ini adalah pengaruh motivasi (X1), persepsi (X2) dan sikap (X3)  
terhadap variabel yaitu keputusan pembelian konsumen (y) pada UD. Harian 
Santan Balado. 















2.8 Defenisi Konsep Operasional Variabel Penelitian  











tujuan.   
(Setiadi, 2010) 
1) Keadaan yang mendorong 
tingkah laku 
2) Tingkah laku yang didorong 
oleh keadaan  
3) Tujuan tinkah laku 




















3) Popularitas merek 
produk. 

















1) Merek produk 
2) Pengetahuan tentang produk 
3) Perasaan seseorang terhadap 
produk. 
(Schiffman dan Kanuk, 2010) 
Liker
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1) Pengenalan terhadap masalah 
2) Informasi tentang kualitas  












Hipotesis merupakan jawaban sementara yang masih harus dibuktikan 
kebenaran melalui penelitian (sugyono, 2004). Hipotesis dalam penelitian 
ini adalah sebagai berikut: 
H1: Diduga motivasi, persepsi, dan sikap secara bersama – sama 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada UD. Harian 
Santan Balado. 
H2: Diduga motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada UD. Harian Santan Balado. 
H3: Diduga persepsi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian Pada UD. Harian Santan Balado. 
H4: Diduga sikap berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian pada UD. Harian Santan Balado. 
H5: Diduga secara simultan faktor psikologis dengan indikator 
motivasi, persepsi, dan sikap berpengaruh terhadap keputusan 









3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian  
Penelitian ini dilakukan pada masyarakat Bangkinang, dan waktu 
penelitian yaitu pada bulan November 2019 sampai September  
2020.penelitian ini akan dilakukan setelah seminar proposal.  
 
3.2 Jenis dan Sumber Data  
Dalam penelitian ini menggunakan dua jenis data yaitu : 
3.2.1 Data Primer  
Menurut Sugiono (2008:220) jenis data dapat dibedakan menjadi dua 
yaitu data kualittatif (Non angka) dan data kuantitatif (data yang dapat 
dihitung atau berupa angka), adapun dalam penelitian ini penulis 
menggunakan jenis data kuantitatif. Adapun pengertian data kuantitatif 
adalah data yang dihitungkan ataupun data yang berupa angka.  
3.2.2  Data Sekunder 
Data yang berasal dari laporan-laporan maupun literatur dari pihak 
perusahaan yang dibutuhkan dalam menyelesaikan penelitian ini, misalnya: 
data mengenai tingkat kehadiran karyawan, data tingkat pendidikan 
karyawan dan data lainya yang berbentuk tabel dan laporan. Adapun data 
sekunder yaitu sumber data penelitian yang diperoleh penilitian secara tidak 








3.3 Populasi dan sampel  
3.3.1 Populasi  
Populasi adalah semua individu atau objek yang diperoleh untuk 
digenerasikan. Dengan kata lain populasi adalah sekumpulan objek yang 
akan diteliti. Menurrut Noor (2011:138) apabila seseorang ingin meneliti 
semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka penelitiannya 
merupakan penelitian populasi, Pada penelitian ini yang dijadikan populasi 
adalah pelanggan yang berkunjung di UD. Harian Santan Balado  
Bangkinang Kota Kabupaten Kampar. Dari data yang didapat populasi 
penelitian berjumlah 14.880 orang yang diambil dari jumlah konsumen 
selama periode tahun 2019. 
3.3.2 Sampel  
Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak 
diteliti, dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi, Sugiono 
(2014:13) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut. Misalnya karna ada keterbatasan dana, tenaga dan 
waktu maka peneliti biasa menggunakan sampel yang diambil dari populasi 
itu. Untuk menentukan sampel dari populasi yang telah ditetapkan perlu 
dilakukan suatu pengukuran yang dapat menghasilkan jumlah. 
Pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan 
menggunakan teknik incidental sampling, yaitu teknik pengambilan sampel 
berdasarkan kebetulan maksudnya responden yang secara kebetulan  





Teknik yang digunakan dalam menentukan jumlah responden dengan 
menggunakan sistem rumus Slovin. 
  n  
 
        
  
Keterangan :  
n: ukuran sampel  
N: jumlah populasi  
e: Presentase kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan. Pengambilan sampel 
yang masih dapat ditorelil atau diinginkan. Dalam penelitian ini sebesar 10% 
n  
 




n   
n  
      = 99,34 dibulatkan menjadi 100  responden   
Jadi jumlah ukuran sampel dalam penelitian ini dibatasi sebanyak 100 
responden. 
 
3.4 Teknik Pengumpulan Data  
Metode pengumpulan data yang digunakan penulis dalam penelitian ini 
yaitu : 
1. Kuisioner 
Kuisioner menurut Sugiyono (2009:199) Kuisioner yaitu teknik 
















pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab oleh 
responden. 
Pertanyaan pada angket berpedoman pada indikator-indikator 
variabel, pengerjaannya dengan memilih salah satu alternatif jawaban yang 
telah disediakan. Setiap butir pertanyaan disertai lima jawaban dengan 
menggunakan skala skor nilai.  
2. Observasi 
Observasi menurut husaini Usman dan Purnomo (2011) ialah 
pengamatan dan pencatatan sistematis terhadap gejala-gejala yang diteliti. 
Dalam kegiatan penelitian ini penulis melakukan pengamatan secara 
langsung dilapangan mengenai kondisi tempat yang diteliti.  
3. Dokumenter 
Metode dokumenter menurut M. Burhan Bungin (2006:121) adalah 
salah satu metode pengumpulan data yang digunakan dalam metodologi 
penelitian sosial. Pada intinya metode dokumenter adalah metode yang 
digunakan untuk menelusuri data historis. 
 
3.5 Uji Kualitas Data 
1. Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 
kuesioner tersebut. Uji validitas diukur dengan membandingkan nilai r 





r hitung > r tabel dan bernilai positif maka pertanyaan tersebut dikatakan 
valid (Ghozali, 2016). 
2. Uji Reliabilitas 
Realibilitaas adalah data untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner 
dikatakan raliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 
pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. SPSS 
memberikan fasilitas untuk mengukur realibilitas dengan uji statistik 
cronbach Alpha (α). Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan 
nilai (α) 0.60 (Ghozali, 2016)    
  
3.6 Uji Asumsi Klasik 
Guna uji asumsi klasik adalah untuk memberikan kepastian bahwa 
persamaan regresi yang didapat memiliki ketepatan dalam estimasi, tidak bias dan 
konsisten. Perlu diketahui, terdapat kemungkinan data aktual tidak memenuhi 
semua asumsi klasik ini. Beberapa perbaikan, baik pengecekan kembali data out 
lier maupun recollecterror data dapat dilakukan. Uji klasik yang dilakukan dalam 
modul ini antara lain : Uji Normalitas Data, Uji multikorelasi, Uji 
heterokedastisitas. 
1. Uji Normalitas Data  
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel terikat, variabel bebas atau keduanya mempunyai 





distribusi data normal atau penyebaran data statistik pada sumbu diagonal 
dari grafik distribusi normal (Ghozali, 2016). 
Pengujian normalitas dalam penelitian ini digunakan dengan 
melihat normal probability plot yang membandingkan distribusi kumulatif 
dari data sesungguhnya dengan distribusi kumulatif data normal. 
Sedangkan dasar pengambilan keputusan untuk uji normalitas data adalah 
(Ghozali, 2016) jika data menyebar garis diagonal dan mengikuti arah 
garis diagonal atau grafik histogram menunjukkan pola distribusi normal 
maka model regresi memenuhi asumsi Normalitas. Jika data menyebar 
garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogram 
tidak menunjukkan pola distribusi normal maka model regresi tidak 
memenuhi asumsi Normalitas. 
2. Uji Multikorelasi  
Uji multikorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah hubungan di 
antara variabel bebas memiliki masalah multikorelasi (gejala 
multikolinieritas) atau tidak. Multi korelasi adalah korelasi yang sangat 
tinggi rendah yang terjadi pada hubungan di antara variabel bebas. 
Menurut Dr. Sulyanto (2011), ada beberapa cara mendeteksi ada tidaknya 
multikolinieritas salah satunya adalah melihat dari nilai antara koefisien 
determinasi semua variabel bebasnya. Jika nilai koefisien determinasi 
serentak (R
2
) lebih besar dari nilai koefisien determinasi individual (r
2
) 
semua variabel bebasnya maka model tersebut tidak mengandung gejala 





3. Uji Heteroskedastisitas  
Menurut Ghozali (2013) uji heteros kedastisitas yaitu menguji 
apakah dalam regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 
pengamatan kepengamatan yang lain. Jika varian dari residual satu 
pengamatan kemengamatan lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan 
jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Menurut ghozali (2011) model 
regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi 
heteroskedastisitas. Jika p value > 0.05 tidak signifikan berarti tidak terjadi 
heteroskedastisitas artiya model regresi lolos uji heteroskedastisitas. Model 
regresi yang baik adalah yang homokedastisitas atau tidak terjadi 
heteroskedastisitas. Kebanyakan data crosssection mengandung situasi 
heteroskedastisitas karena data ini menghimpun data yang mewakili 
berbagai ukuran (kecil, sedang dan besar)  
 
3.7 Analisa Data 
1. Regresi Linear Berganda 
Untuk menganalisis data penulis menggunakan metode regresi linear 
berganda, yaitu suatu metode statistik yang digunakan untuk mengetahui 
hubungan antara variabel bebas dan terikat. Yang dibantu dengan 
menggunakan program spss. Analisa regresi linear berganda memberikan 
kemudahan bagi pengguna untuk memasukkan lebih dari satu variabel yang 
ditunjukkan dengan persamaan : 







Y = Keputusan Pembelian Konsumen  
a = Konstanta  
X1 =Motivasi 
X2 =Persepsi 
X3 = Sikap  
B1b2b3 = Koefesien Regresi (Parsial) 
e  = Tingkat Kesalahan (error) 
2. Uji Hipotesis  
a. Uji Persial (T-Test) 
Uji parsial (t-test) digunakan apakah pengaruh masing-masing 
variabel bebas terhadap variabel terikat. Pengujian dilakukan dengan 
membandingkan antara nilai t-hitung masing-masing variabel bebas 
dengan nilai t- tabel dengan taraf kesalahan 5% dalam arti (a =0,05). 
Apabila nilai t-hitung > t-tabel, maka variabel bebasnya memberikan 
pengaruh yang positif terhadap variabel terikat. Dalam pengukuran 
taraf masing-masing variabel, penulis membuat daftar pernyataan yang 
nantinya akan dijawab oleh responden, jawaban yang diberikan 
responden bersifat kualitatif (dalam bentuk jawaban). Dan untuk 
keperluan dalam penelitian ini, maka data tersebut akan diubah dan 






b. Uji Simultan (Uji F) 
Uji  F digunakan pada dasarnya menunjukkan apakah semua 
variabel independen atau bebas yang dimasukkan dalam model 
mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel 
dependen atau terikat (Ghozali : 2006). 
Langkah-Langkah pengujian adalah sebagai berikut: 
1) Titik persentasi distribusi F untuk probabilitas =0,05 
2) Derajat kebebasan F tabel (a,k,n-k-1) 
a= 0,05 
 k =jumlah variabel bebas 
n = jumlah sampel  
3) Menentukan Kriteria Pengujian 
Ho ditolak apabila f hitung > f tabel  
 Ha ditolak apabila f hitung < f tabel 




             
 
Dimana : 
R² = koefisien determinasi berganda 
n   = jumlah sampel 








apabila f hitung< f tabel maka H0 diterima dan Ha ditolak, artinya 
tidak ada pengaruh secara simultan. 
Apabila f hitung> f tabel maka H0 ditolak dan Ha diterima, artinya ada 
pengaruh secara simultan. 
3. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi ( R
2
) digunakan untuk mengetahui persentase 
variabel independen secara bersamaan dapat menjelaskan variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi = 1, artinya variabel independen 
memberikan informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel-
variabel dependen. Jika koefisien deteminasi ( R
2
) = 0, artinya variabel 
independen tidak mampu menjelaskan pengaruh terhadap variabel 
dependen. 
Untuk mengukur tanggapan dan pendapat dari responden dalam 
penelitian ini, maka penulis menggunakan metode Skala Likert. Skala Likert 
digunakan untuk mengukur motivasi, persepsi dan sikap seseorang atau 
sekelompok orang tentang fenomena sosial. 
Setiap pertanyaan mempunyai 5 (lima) alternatif jawaban, maka untuk 
itu penulis menempatkan nilai (bobot) pada setiap masing-masing alternatif 








Tabel 3.1 Alternatif Jawaban  
No Alternatif Jawaban Skor 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Cukup Setuju 3 
4 Tidak Setuju 2 









GAMBARAN UMUM  OBJEK PENELITIAN 
 
4.1 Profil Perusahaan  
UD. Harian Santan Balado adalah usaha yang menjual semua kebutuhan 
ibu rumah tangga yang menjual produk dan juga menjual jasa. 
Adapun produk yang dijual yaitu  
1. Sayur-sayuran seperti cabe merah, cabe rawit, bawang merah, bawang 
putih, bawang bombai, tomat, wortel, terong, buncis, kol,  bunga kol, daun 
seledri, daun pray, kentang, kunyit, jahe, kemiri, asam jawa, asam kandis, 
asam gelugur. 
2. Barang harian seperti minyak, telor, gula, indomie, sabun mandi, sabun 
cuci pakain, sabun cuci piring, saos, kecap, rayco, ajinomoto, pepsodent 
dan menjual kerupuk-kerupuk asal Sumbar.  
3. Jasa seperti penggilingan bumbu-bumbu masak, pemarutan sanatan, 
pemerasan santan dan pengambilan berbagai macam bumbu-bumbu 
masak.  
UD. Harian Santan Balado mulai didirikan pada Tahun 1996  yang 
dahulunya  hanya berjualan kecil-kecilan di pasar-pasar dan hanya menjual sayur-
sayuran saja seperti cabe, bawang merah, bawang putih, bawang bombai, tomat, 
terong, buncis, daun seledri, bawang prai, kentang, kunyit, jahe, wortel, bunga 
kol, kol. Namun dengan seiring berjalannya waktu dan semakin banyaknya 
permintaan konsumen terhadap kebutuhan harian ibu rumah tangga, membawa 
angin segar bagi UD. Harian Santan Balado untuk menambah barang-barang 







berbagai macam kebutuhan ibu rumah tangga seperti jenis sayur-sayuran, cabe, 
bawang merah, bawang putih, bawang bombai, kentang, kunyit, jahe, wortel, 
buncis, terong, bunga kol, kol, brokoli, kemiri, asam jawa, asam kandis, asam 
gelugur, daun seledri, bawang prai. Bumbu-bumbu masak, santan, barang harian 
seperti: minyak goreng, gula putih, gula merah, telor, teh,obat nyamuk, sabun, 
supermi, migoreng dan ada juga menjual obat-obat herbal. UD. Harian Santan 
Balado tidak lagi berjualan keliling, melainkan hanya menetap di ruko dan 
barang-barang yang dijual berbagai macam kebutuhan ibu rumah tangga, mulai 
dari barang harian, santan, bumbu-bumbu masak, mesin penggilingan cabe.  
 
4.2 Visi   
1. Menjaga kualiatas bahan baku tanpa pengawet dengan meningkatkan 
kinerja manusia dalam pengolahan. 
2. Menjadi pemasok barang- barang yang datang dari luar maupun dari dalam  
 
4.3 Misi 
1. Meningkatkan kepercayaan konsumen akan produk  
2. Menguatkan sistem pemasaran dengan nilai-nilai kejujuran dan ekonomis 
3. Meningkatkan promosi produk melalui media online maupun dengan 
media promosi lain.  
4. Menjaga kualitas dan kuantitasnya sesuai dengan tuntutan konsumen 






KESIMPULAN DAN SARAN 
 
6.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada bab sebelumnya 
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : 
1. Secara parsial motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota 
Kabupaten Kampar. Hal ini berarti motivasi konsumen yang baik dapat 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen pada UD. Harian Santan 
Balado Bangkinang Kota Kabupaten Kampar.  
2. Secara parsial persepsi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota 
Kabupaten Kampar. Hal ini menunjukkan bahwa persepsi konsumen yang 
baik akan suatu produk, maka hal tersebut akan mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen. 
3. Secara parsial sikap berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota Kabuaten Kampar. Hal 
ini berarti sikap yang baik dapat meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen pada UD. Harian Santan Balado Bangkinang Kota Kabupaten 
Kampar. 
4. Secara simultan atau bersamaan variabel motivasi, persepsi dan sikap 
memiliki pengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 







5. Nilai korelasi (R) yang dihasilkan adalah sebesar 0,763. Maka dapat 
disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat antara variabel 
independen terhadap variabel dependen. Sedangkan nilai R Square sebesar 
0,763. Hal ini menunjukkan bahwa variabel motivasi, persepsi dan sikap 
secara keseluruhan memberikan pengaruh sebesar 76,3% terhadap 
keputusan pembelian, Sedangkan sisanya sebesar 23,7% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
6.2 Saran  
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh 
dalam penelitian ini, maka beberapa saran pelengkap terhadap perusahaan adalah 
sebagai berikut: 
1. Perusahaan sebaiknya melakukan peningkatan dalam mempertahankan 
keunggulan produk yang dimiliki dan memperbaiki kekurangan seperti 
menambah jumlah karyawan perusahaan agar tidak terjadi desak-desakan 
antara konsumen dalam melakukan proses tranksaksi jual-beli yang 
disebabkan sedikitnya karyawan yang melayani konsumen serta 
menyediakan ruang atau lahan parkir yang bebas biaya untuk kenyamanan 
setiap konsumen.  Hal tersebut diperuntukkan agar masyarakat lebih 
paham dan lebih menyukai produk dan jasa yang ditawarkan di UD. 
Harian Santan Balado. 
2. Perusahaan diharapkan melakukan pemberian informasi mengenai 
keunggulan yang dimiliki di UD. Harian Santan Balado, hal ini dapat 




seperti iklan radio, media sosial maupun media lainnya, sehingga 
konsumen dapat dengan mudah mengetahui informasi yang dapat 
berpengaruh pada meningkatnya minat konsumen untuk berbelanja di UD. 
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I. IDENTITAS RESPONDEN 
Nama    : 
 
Usia    : 
 
Jenis kelamin   :  Laki-laki  Perempuan   
 
II. DAFTAR PERTANYAAN 
Berikan tanda tangan centang (√) pada kolom yang menunjukkan tingkat 
persetujuan anda pada pertanyaan-pertanyaan dengan kategori jawaban sebagai 
berikut : 
 Sangat setuju (SS) d. Tidak setuju (TS) 
a. Setuju (S) e. Sangat tidak setuju (STS) 
b. Cukup setuju (CS) 
 
A. KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN (Y) 
NO PERNYATAAN  SS S CS TS STS 
1. Saya berbelanja di UD. Harian Santan 
Balado karna lokasinya terjangkau. 
     
2. Saya tertarik ber-belanja kebutuhan 
harian di UD. Harian Santan Balado 
karna barangnya masih segar.  
     
3. Saya memilih berbelanja di UD. Harian 
Santan Balado karna barang lengkap dan 
saya tidak perlu mencari kebutuhan 
harian ke tempat lain. 
     
4. Saya tertarik berbelanja di UD. Harian 
Santan Balado karna tempatnya bersih 
dan tertata rapih. 
     
5. Saya tetarik melakukan pembelian ulang 
di UD. Harian Santan Balado karna 
kebutuhan harian yang di butuhkan 
tersedia. 
     
6. Saya tertarik melakukan pembelian 
ulang setelah melakukan alternatif pada 
beberapa barang  sejenis di tempat lain.  
     
7. Saya memilih berbelanja di UD. Harian 
Santan Balado berdasarkan keputusan 




saya sendiri dan rekomendasi keluarga 
karna barang yang dijual berkualitas. 
8. Saya tertarik melakukan pembelian 
ulang di UD. Harian  Santan Balado 
karna pelayanannya bagus. 
     
9. Saya berbelanja di UD. Harian Santan 
Balado karna dapat memenuhi 
kebututuhan hidup saya.  
     
10. Menurut Saya kualitas UD. Harian 
Santan Balado sangat Baik.  
     
 
B. Motivasi  (X1) 
NO PERNYATAAN SS S CS TS STS 
1. Saya membeli kebutuhan harian di UD. 
Harian Santan Balado karna  letaknya 
strategis yaitu di pasar.  
     
2. Ketika saya ke pasar untuk membeli 
keperluan lain, saya sekalian berbelanja 
kebutuhan harian di UD. Harian Santan 
Balado.  
     
3. 
 
Saya berbelanja di UD. Harian Santan 
Balado karna sayuran yang di jual di sana 
masih segar dan ketika dimasak rasanya 











4. Saya tidak mau berbelanja ketempat lain 
karna saya sudah puas berbelanja di UD. 
Harian Santan Balado.  
     
 















1. Barang yang dijual di UD. Harian Santan 
Balado tinggal dimasak karna bumbu-
bumbunya sudah tersedia. 
     
2. 
 
Barang-barang yang dijual di UD. Harian 
Santan Balado banyak variannya.  
     
3. Selain juga menyediakan kebutuhan 
harian, UD. Harian Santan Balado juga 
menyediakan jasa penggilingan cabe dan 
pemarutan santan kelapa.  
     
4. Barang yang dijual di UD. Harian Santan 
Balado selalu tersedia setiap hari. 
     
5. UD. Harian Santan Balado sudah  terkenal 
oleh Ibu rumah tangga khususnya disekitar  
bangkinang. 



















1. Produk yang dijual di UD. Harian Santan 
Balado sudah sangat di kenal oleh ibu 
rumah tangga seperti: minyak goreng, mi 
instan, sayur-sayuran dan berbagai 
kebutuhan lainnya. 
     
2. 
 
Menurut pelanggan kualitas barang UD. 
Harian Santan Balado sangat terjamin 
kebersihannya.  
     
3. Barang kebutuhan harian sudah saya 
buktikan kualitasnya. 
     
4. UD. Santan Balado menjual berbagi 
kebutuhan ibu rumah tangga.  
     
5. Barang-barang yang dijual di UD. Harian 
Santan Balado sangat bersaing harganya.  
     
6. Barang yang dijual di UD. Harian Santan 
Balado sudah sangat sering di jumpai. 
     
7. Saya berbelanja di UD. Harian Santan 
Balado Karna kepuasan saya dalam 
pemakainnya.  
     
8. Saya lebih yakin berbelanja kebutuhan 
harian di UD. Harian Santan Balado 
karna sayuran masih segar dan 
mempunyai banyak vitamin. 









REKAP JAWABAN RESPONDEN 
VARIABEL X1 
X1.1 





Valid TS 12 12,0 12,0 12,0 
CS 14 14,0 14,0 26,0 
S 63 63,0 63,0 89,0 
SS 11 11,0 11,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X1.2 





Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 15 15,0 15,0 23,0 
S 66 66,0 66,0 89,0 
SS 11 11,0 11,0 100,0 









Valid TS 10 10,0 10,0 10,0 
CS 20 20,0 20,0 30,0 
S 63 63,0 63,0 93,0 
SS 7 7,0 7,0 100,0 
















Valid TS 6 6,0 6,0 6,0 
CS 31 31,0 31,0 37,0 
S 58 58,0 58,0 95,0 
SS 5 5,0 5,0 100,0 









Valid TS 9 9,0 9,0 9,0 
CS 13 13,0 13,0 22,0 
S 69 69,0 69,0 91,0 
SS 9 9,0 9,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X2.2 





Valid TS 7 7,0 7,0 7,0 
CS 20 20,0 20,0 27,0 
S 66 66,0 66,0 93,0 
SS 7 7,0 7,0 100,0 
















Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 20 20,0 20,0 28,0 
S 60 60,0 60,0 88,0 
SS 12 12,0 12,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X2.4 





Valid TS 7 7,0 7,0 7,0 
CS 22 22,0 22,0 29,0 
S 61 61,0 61,0 90,0 
SS 10 10,0 10,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X2.5 





Valid TS 11 11,0 11,0 11,0 
CS 21 21,0 21,0 32,0 
S 53 53,0 53,0 85,0 
SS 15 15,0 15,0 100,0 



















Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 21 21,0 21,0 29,0 
S 63 63,0 63,0 92,0 
SS 8 8,0 8,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X3.2 





Valid TS 10 10,0 10,0 10,0 
CS 13 13,0 13,0 23,0 
S 71 71,0 71,0 94,0 
SS 6 6,0 6,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X3.3 





Valid TS 5 5,0 5,0 5,0 
CS 24 24,0 24,0 29,0 
S 61 61,0 61,0 90,0 
SS 10 10,0 10,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X3.4 





Valid TS 10 10,0 10,0 10,0 
CS 18 18,0 18,0 28,0 
S 50 50,0 50,0 78,0 
SS 22 22,0 22,0 100,0 










Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 25 25,0 25,0 33,0 
S 55 55,0 55,0 88,0 
SS 12 12,0 12,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X3.6 





Valid TS 10 10,0 10,0 10,0 
CS 19 19,0 19,0 29,0 
S 64 64,0 64,0 93,0 
SS 7 7,0 7,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X3.7 





Valid TS 9 9,0 9,0 9,0 
CS 21 21,0 21,0 30,0 
S 56 56,0 56,0 86,0 
SS 14 14,0 14,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
X3.8 





Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 17 17,0 17,0 25,0 
S 61 61,0 61,0 86,0 
SS 14 14,0 14,0 100,0 











Valid TS 7 7,0 7,0 7,0 
CS 29 29,0 29,0 36,0 
S 61 61,0 61,0 97,0 
SS 3 3,0 3,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Y.2 





Valid TS 9 9,0 9,0 9,0 
CS 18 18,0 18,0 27,0 
S 67 67,0 67,0 94,0 
SS 6 6,0 6,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Y.3 





Valid TS 9 9,0 9,0 9,0 
CS 26 26,0 26,0 35,0 
S 62 62,0 62,0 97,0 
SS 3 3,0 3,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Y.4 





Valid TS 7 7,0 7,0 7,0 
CS 25 25,0 25,0 32,0 
S 58 58,0 58,0 90,0 
SS 10 10,0 10,0 100,0 










Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 33 33,0 33,0 41,0 
S 55 55,0 55,0 96,0 
SS 4 4,0 4,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Y.6 





Valid TS 9 9,0 9,0 9,0 
CS 10 10,0 10,0 19,0 
S 67 67,0 67,0 86,0 
SS 14 14,0 14,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Y.7 





Valid TS 9 9,0 9,0 9,0 
CS 11 11,0 11,0 20,0 
S 72 72,0 72,0 92,0 
SS 8 8,0 8,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Y.8 





Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 18 18,0 18,0 26,0 
S 68 68,0 68,0 94,0 
SS 6 6,0 6,0 100,0 










Valid TS 10 10,0 10,0 10,0 
CS 18 18,0 18,0 28,0 
S 65 65,0 65,0 93,0 
SS 7 7,0 7,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
 
Y.10 





Valid TS 8 8,0 8,0 8,0 
CS 21 21,0 21,0 29,0 
S 59 59,0 59,0 88,0 
SS 12 12,0 12,0 100,0 























Alpha if Item 
Deleted 
X1.1 11,09 2,770 ,517 ,648 
X1.2 11,02 3,030 ,490 ,663 
X1.3 11,15 2,937 ,516 ,647 















Alpha if Item 
Deleted 
X2.1 14,95 5,806 ,663 ,797 
X2.2 15,00 6,020 ,640 ,804 
X2.3 14,97 5,605 ,686 ,790 
X2.4 14,99 6,030 ,588 ,817 















Alpha if Item 
Deleted 
X3.1 26,28 17,476 ,713 ,885 
X3.2 26,26 17,467 ,722 ,884 
X3.3 26,23 18,260 ,605 ,894 
X3.4 26,15 16,775 ,662 ,891 
X3.5 26,28 17,497 ,649 ,891 
X3.6 26,31 17,206 ,736 ,883 
X3.7 26,24 17,174 ,675 ,888 



















Alpha if Item 
Deleted 
Y.1 33,36 20,192 ,625 ,859 
Y.2 33,26 20,336 ,546 ,864 
Y.3 33,37 20,033 ,618 ,859 
Y.4 33,25 20,028 ,572 ,862 
Y.5 33,41 19,780 ,658 ,856 
Y.6 33,10 20,010 ,553 ,864 
Y.7 33,17 19,738 ,651 ,856 
Y.8 33,24 20,305 ,571 ,862 
Y.9 33,27 19,856 ,595 ,861 




























Alpha N of Items 
,873 10 
 
    
 



























Test Statistic ,070 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 























,002   
MOTIVAS
I 
,795 ,169 ,354 
4,69
9 
,000 ,435 2,299 
PERSEPSI 
,339 ,122 ,203 
2,79
3 
,006 ,469 2,132 
SIKAP 
,432 ,087 ,414 
4,95
3 
,000 ,354 2,826 















Model R R Square 
Adjusted R 
Square 






 ,763 ,756 2,441 2,207 
a. Predictors: (Constant), SIKAP, MOTIVASI, PERSEPSI 



















































Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 1841,808 3 613,936 103,032 ,000
b
 
Residual 572,032 96 5,959   
Total 2413,840 99    
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 


































a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,763 ,756 2,441 
a. Predictors: (Constant), SIKAP, MOTIVASI, PERSEPSI 






X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 TOTAL_X1 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 TOTAL_X2 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 TOTAL_X3 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 Y.9 Y.10 TOTAL_Y
RESPONDEN 1 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 38
RESPONDEN 2 4 3 4 4 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 5 4 4 4 4 33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 3 4 2 4 4 14 2 4 4 4 4 18 4 2 4 4 3 4 2 4 27 3 3 3 3 3 4 3 4 4 3 33
RESPONDEN 4 4 4 4 4 16 4 4 4 4 2 18 4 4 4 5 4 4 4 4 33 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 38
RESPONDEN 5 2 4 4 3 13 4 4 5 4 4 21 2 4 4 5 4 2 4 4 29 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 38
RESPONDEN 6 4 4 4 4 16 3 3 4 4 4 18 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 2 4 4 3 4 2 4 4 4 35
RESPONDEN 7 4 4 3 2 13 4 4 2 4 3 17 3 2 4 2 4 3 2 4 24 4 4 4 3 3 4 4 2 4 4 36
RESPONDEN 8 3 2 4 4 13 4 4 3 4 4 19 3 4 4 3 3 3 4 4 28 2 4 3 3 3 4 4 4 2 4 33
RESPONDEN 9 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 38
RESPONDEN 10 4 3 4 4 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 4 4 4 31 4 2 4 5 4 4 4 4 5 4 40
RESPONDEN 11 3 4 4 4 15 2 4 4 4 3 17 4 4 3 3 4 4 4 3 29 4 4 2 4 4 4 4 4 4 3 37
RESPONDEN 12 4 4 2 4 14 4 4 3 4 2 17 3 4 4 4 4 3 4 4 30 4 4 4 3 4 4 4 3 2 4 36
RESPONDEN 13 4 4 4 4 16 4 4 4 2 4 18 3 4 4 4 3 3 4 4 29 4 4 4 4 3 4 2 4 4 3 36
RESPONDEN 14 2 4 4 3 13 4 2 4 4 4 18 4 2 4 4 2 4 2 4 26 3 3 4 4 2 5 4 4 4 4 37
RESPONDEN 15 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 4 4 4 3 30 2 4 4 4 3 2 4 4 4 4 35
RESPONDEN 16 4 4 4 4 16 3 4 4 4 4 19 3 3 3 4 4 3 3 3 26 3 3 3 4 4 4 4 2 4 4 35
RESPONDEN 17 4 4 3 4 15 4 4 4 4 4 20 3 4 3 2 4 3 4 3 26 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39
RESPONDEN 18 4 2 4 4 14 4 3 4 2 4 17 2 4 4 5 2 2 4 4 27 3 4 4 4 2 4 4 4 3 2 34
RESPONDEN 19 2 4 2 4 12 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 2 3 3 4 4 4 4 3 35
RESPONDEN 20 4 2 4 4 14 4 4 4 4 3 19 4 4 4 3 3 4 4 4 30 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 38
RESPONDEN 21 4 4 4 3 15 4 4 4 4 2 18 4 3 2 4 4 2 4 4 27 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39
RESPONDEN 22 4 4 4 4 16 4 4 2 4 3 17 3 3 4 2 4 4 2 4 26 4 2 4 4 4 4 4 3 4 4 37
RESPONDEN 23 4 4 2 4 14 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 2 4 4 2 28 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 34
RESPONDEN 24 2 4 4 4 14 4 2 4 3 4 17 2 4 4 4 3 4 4 3 28 3 4 2 4 3 2 4 4 4 4 34
RESPONDEN 25 4 4 4 4 16 3 4 3 3 4 17 4 4 4 5 4 4 5 4 34 4 4 4 4 4 3 4 4 4 2 37
RESPONDEN 26 5 4 3 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 3 4 4 4 4 4 4 2 4 4 37
RESPONDEN 27 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 5 4 4 5 4 34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 28 4 4 4 4 16 3 4 4 4 4 19 4 4 3 4 4 3 4 4 30 4 4 4 4 4 5 5 4 5 4 43
RESPONDEN 29 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 4 3 4 5 4 4 5 4 33 4 4 3 4 3 4 4 4 5 4 39
RESPONDEN 30 4 3 4 4 15 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 4 3 4 4 30 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39
RESPONDEN 31 4 4 4 4 16 4 4 4 5 4 21 4 4 4 5 4 4 5 4 34 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 38
RESPONDEN 32 4 4 4 3 15 4 4 5 4 5 22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 40
RESPONDEN 33 4 5 3 4 16 5 4 4 4 4 21 4 4 4 3 3 4 3 3 28 3 4 3 4 4 4 4 3 4 5 38
RESPONDEN 34 5 4 3 3 15 4 4 3 4 4 19 4 3 4 4 4 4 4 4 31 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 35
RESPONDEN 35 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 5 5 4 5 5 36 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 37
RESPONDEN 36 5 4 4 3 16 4 4 4 5 4 21 4 4 5 4 4 5 4 4 34 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 40
RESPONDEN 37 3 5 5 3 16 4 3 4 4 5 20 3 3 3 3 5 3 3 5 28 3 4 4 3 5 5 4 4 4 4 40
RESPONDEN 38 5 5 5 4 19 4 3 4 4 3 18 4 4 4 3 4 4 3 4 30 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 40
RESPONDEN 39 3 5 5 4 17 4 5 4 5 4 22 4 5 5 3 4 5 3 4 33 4 3 3 3 4 5 4 5 4 3 38






RESPONDEN 40 4 4 4 4 16 4 4 3 3 4 18 4 4 4 4 5 4 4 5 34 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 41 4 4 3 3 14 4 4 4 4 4 20 5 4 4 5 4 4 4 5 35 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38
RESPONDEN 42 2 3 2 3 10 2 3 2 3 2 12 3 2 3 2 3 2 3 2 20 3 3 2 3 2 3 2 3 2 3 26
RESPONDEN 43 4 4 4 4 16 4 4 3 3 5 19 4 4 5 4 4 4 5 4 34 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39
RESPONDEN 44 4 5 4 3 16 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
RESPONDEN 45 4 4 4 4 16 4 4 4 4 5 21 4 4 4 4 3 4 4 4 31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 46 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 47 3 3 3 3 12 5 4 5 4 5 23 4 4 4 3 3 4 4 3 29 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 38
RESPONDEN 48 4 4 4 3 15 4 4 4 3 3 18 5 4 4 5 4 4 4 5 35 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 42
RESPONDEN 49 2 2 2 2 8 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 2 2 2 16 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20
RESPONDEN 50 4 4 4 4 16 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 3 3 3 5 4 5 4 4 39
RESPONDEN 51 4 4 4 4 16 4 3 4 3 4 18 4 4 3 4 4 4 3 4 30 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 40
RESPONDEN 52 3 3 3 3 12 4 4 4 4 4 20 4 4 4 5 4 4 4 5 34 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 35
RESPONDEN 53 3 4 4 4 15 4 3 4 4 4 19 4 4 3 4 5 4 3 4 31 3 4 4 5 4 4 4 4 4 5 41
RESPONDEN 54 4 4 4 3 15 4 4 4 3 4 19 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 4 5 4 4 4 36
RESPONDEN 55 4 4 3 4 15 3 3 3 3 3 15 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39
RESPONDEN 56 5 4 3 4 16 4 3 3 3 3 16 4 4 3 4 5 4 3 4 31 4 4 4 5 3 4 4 3 4 4 39
RESPONDEN 57 4 3 4 3 14 5 5 5 5 5 25 4 4 3 4 3 4 3 4 29 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 34
RESPONDEN 58 4 4 4 3 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 5 5 4 4 5 35 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37
RESPONDEN 59 4 3 4 4 15 4 4 5 4 4 21 4 4 5 4 4 4 5 4 34 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38
RESPONDEN 60 4 4 4 4 16 4 4 4 3 3 18 4 5 4 4 4 5 4 4 34 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42
RESPONDEN 61 4 4 4 4 16 3 4 4 4 5 20 4 4 4 4 3 3 4 4 30 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 62 2 3 2 3 10 3 2 3 2 3 13 2 3 2 3 2 2 2 2 18 3 2 3 2 3 2 3 2 3 2 25
RESPONDEN 63 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50
RESPONDEN 64 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50
RESPONDEN 65 5 4 5 4 18 5 4 5 4 5 23 5 4 5 4 5 5 5 5 38 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 46
RESPONDEN 66 3 3 3 3 12 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
RESPONDEN 67 4 5 4 5 18 4 5 4 5 4 22 4 5 4 5 4 4 4 4 34 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 44
RESPONDEN 68 2 2 2 2 8 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 2 2 2 16 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20
RESPONDEN 69 5 4 3 2 14 2 3 4 5 2 16 3 4 5 2 3 3 5 3 28 4 5 3 2 4 5 4 3 4 3 37
RESPONDEN 70 4 5 3 5 17 5 5 5 5 5 25 4 4 4 4 4 4 4 4 32 3 3 3 3 3 5 3 4 2 5 34
RESPONDEN 71 3 3 3 3 12 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
RESPONDEN 72 5 5 5 5 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 5 5 5 40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 73 4 4 4 4 16 4 4 4 4 2 18 4 4 4 5 4 4 4 4 33 4 4 4 4 4 2 4 4 4 4 38
RESPONDEN 74 2 4 4 3 13 4 4 5 4 4 21 2 4 4 5 4 4 4 2 29 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 38
RESPONDEN 75 4 4 4 4 16 3 3 4 4 4 18 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 2 4 4 3 4 2 4 4 4 35
RESPONDEN 76 4 4 3 2 13 4 4 2 4 3 17 3 2 4 2 4 4 4 3 26 4 4 4 3 3 4 4 2 4 4 36
RESPONDEN 77 3 2 4 4 13 4 4 3 4 4 19 3 4 4 3 3 3 4 3 27 2 4 3 3 3 4 4 4 2 4 33
RESPONDEN 78 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 38
RESPONDEN 79 4 3 4 4 15 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 3 4 4 30 4 2 4 5 4 4 4 4 5 4 40





RESPONDEN 81 4 4 2 4 14 4 4 3 4 2 17 3 4 4 4 4 4 4 4 31 4 4 4 3 4 4 4 3 2 4 36
RESPONDEN 82 4 4 4 4 16 4 4 4 2 4 18 3 4 4 4 3 4 3 4 29 4 4 4 4 3 4 2 4 4 3 36
RESPONDEN 83 2 4 4 3 13 4 2 4 4 4 18 4 2 4 4 2 2 2 4 24 3 3 4 4 2 5 4 4 4 4 37
RESPONDEN 84 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 4 4 4 4 31 2 4 4 4 3 2 4 4 4 4 35
RESPONDEN 85 4 4 3 3 14 4 4 4 4 4 20 5 4 4 5 4 4 4 5 35 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 38
RESPONDEN 86 2 3 2 3 10 2 3 2 3 2 12 3 2 3 2 3 2 3 2 20 3 3 2 3 2 3 2 3 2 3 26
RESPONDEN 87 4 4 4 4 16 4 4 3 3 5 19 4 4 5 4 4 4 4 4 33 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39
RESPONDEN 88 4 5 4 3 16 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30
RESPONDEN 89 4 4 4 4 16 4 4 4 4 5 21 4 4 4 4 3 4 3 4 30 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 90 4 4 4 4 16 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
RESPONDEN 91 3 3 3 3 12 5 4 5 4 5 23 4 4 4 3 3 4 3 3 28 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 38
RESPONDEN 92 4 4 4 3 15 4 4 4 3 3 18 5 4 4 5 4 4 4 5 35 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 42
RESPONDEN 93 2 2 2 2 8 2 2 2 2 2 10 2 2 2 2 2 2 2 2 16 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 20
RESPONDEN 94 4 4 4 4 16 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 3 3 3 5 4 5 4 4 39
RESPONDEN 95 4 4 4 4 16 4 3 4 3 4 18 4 4 3 4 4 4 4 4 31 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 40
RESPONDEN 96 3 3 3 3 12 4 4 4 4 4 20 4 4 4 5 4 4 4 5 34 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 35
RESPONDEN 97 3 4 4 4 15 4 3 4 4 4 19 4 4 3 4 5 4 5 4 33 3 4 4 5 4 4 4 4 4 5 41
RESPONDEN 98 4 4 4 3 15 4 4 4 3 4 19 3 3 3 3 3 3 3 3 24 3 3 3 3 3 4 5 4 4 4 36
RESPONDEN 99 4 4 3 4 15 3 3 3 3 3 15 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39
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